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ABSTRAK 
 Meningkatnya konsumsi bahan bakar minyak untuk penggunaannya pada kendaraan 
bermotor di Indonesia dari tahun ke tahun, hal ini ditangkap sebagai peluang bisnis bagi para 
pelaku bisnis yang bermain pada sektor ritel bahan bakar minyak. Bertolak belakang dengan 
kenyataan tersebut, SPBU 34.16114 mengalami penurunan angka penjualan Mesran B-40 1L 
dari bulan ke bulan. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebesar 100 orang yang diambil 
dari pelanggan pelumas Mesran B-40 1 L di SPBU 34.16114 pada periode November 2012 – 
April 2013. Temuan dari hasil penelitian ini adalah Kualitas Pelayanan memiliki kontribusi yang 
positif dan signfikan terhadap Minat Beli, begitu juga Persepsi Harga yang memiliki kontribusi 
yang positif dan signifikan terhadap Minat Beli. Lebih lanjut, Kualitas Pelayanan memiliki 
kontribusi yang bersifat tidak langsung kepada Keputusan Pembelian, hal ini juga berlaku pada 
Persepsi Harga yang memiliki kontribusi yang tidak mempengaruhi secara langsung terhadap 
Keputusan Pembelian dikarenakan ada variabel yang mediator, yaitu Minat Beli. Untuk 
kedepannya, selain terus menjaga dan meningkatkan kualitas pelayanannya, SPBU 34.16114 
diharapkan untuk dapat menerapkan pricing strategy yang kompetitif untuk menciptakan 
persepsi harga yang baik di benak konsumen agar dapat merangsang minat beli konsumen yang 
akan berdampak pada keputusan pembelian. 
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ABSTRACT 
 
The increased consumption of fuel oil for use on motor vehicles in Indonesia from year to year, 
captured as business opportunities for the business person who played on oil fuel retail sector. 
Contrary to the fact, SPBU 34.16114 sales decreased 34.16114 on Mesran B-40 1L product from 
month to month. The sample used in this study of 100 people taken from customers of Mesran B-
40 1L lubricants in the period of November 2012 - 2013 April 2013. The findings from this 
research is the quality of service has a positive contribution and significant  to purchase 
intention, as well as the perception of price which have a positive and significant contribution to 
purchase intention. Furthermore, the quality of service that do not contribute directly to the 
purchasing decision, This also applies to the perception of price which has indirect contribution 
to the buying decision since there is a variable that role as the mediator, i.e. purchase intention. 
For the future development, besides continuing to maintain and enhance the quality of service, 
SPBU 34.16114 is expected to be able to implement competitive pricing strategies to create a 
good price perception in the minds of consumers in order to stimulate the purchase intention in 
consumer that will have an impact on the purchasing decision. 
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